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Brinite o vasim kupcima i oni ¢e brinuti o vama
Ciljevi treninga

Da razumemo sustinu prodajne situacije da bismo mogli da je unapredujemo

Da razumeno i savladamo osnovne vestine prodaje

Da unapredimo prodajnu prezentaciju nase ponude

Da obezbedimo uslove u kojima ¢ée zaposleni u prodaji uciti jedni od drugih

Da naucimo kako da kreiramo programe za podsticanje i negovanje lojalnosti kupaca
Da obezbedimo pravovremene informacije sa trziSta o konkurenciji i moguénostima za
razvoj poslovanja

Kome je namenjen?

e Svim zaposlenima koji su u neposrednom kontaktu sa kupcima kao neophodno znanje za
uspesSnu prodaju i stvaranje dugorocnih relacija sa kupcima

o Direktorima prodaje i marketinga kao osnova za upravljanje funkcijom prodaje

e Menadzmentu kompanije bilo koje veli¢ine kao osnova za organizaciju prodajne sile

Sadrzaj treninga - teme

,Sta je ustvari prodaja?“ - razumevanje prodajne situacije.

,Sta kupci kupuju?” - analiza profila kupaca.

.Kako da kupac kupi?“ - priprema uspesne prodajne prezentacije.

»Savetnik u prodajil“ — model za usavrSavanje licnosti prodavca.

»Kako organizovati prodajnu silu?“- timski rad i sinergija u prodaiji.

.Loyalty programi“ — kako ih pripremiti i sprovoditi.

»Kako izgleda kompanija okrenuta kupcu?“ — osnove za uvodenje CRM-a, ( Customer
Relations Management ).

Nacin rada

e Intenzivna interakcija izmedu predavaca i u€esnika na konkretnim primerima i situacijama
iz poslovanja kompanije u€esnika.

e Analiza studija slu€ajeva uspeSnih poslovnih iskustava kompanija koje posluju na sli¢nim
trzistima.

e lzrada koncepta marketing plana kompanije u€esnika.

Predavac:
Daniel Tavcéioski,

Trajanje treninga je 1 radni dan (7sati)
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Plan treninga «Vestine uspesne prodaje»
Brinite o vasim kupcima i oni ¢e brinuti o vama
Trener: Daniel Tavéioski
1 dan
Vreme Naziv dela treninga Cilj Aktivnost
09.00-09.15 | Kafa dobrodoslice, okupljanje Ice breaker.
09.15-09.30 | Pozdravna re¢, podela materijala, | Ciljevi treninga,
upoznavanje predstavljanje u€esnika.
09.30-11.00 | Ljudi kupuju od ljudi koje vole!
09.30-10.15 | Analiza prodajne situacije i Razumevanje procesa Teorijski deo
potreba kupaca. prodaje iz perspektive
Analiza profila prodavca. kupca
10.15-10.30 | Prikaz video materijala sa Razumevanje potrebe za Studija slucaja
studijom slucaja. relacijom koja je u osnovi
svake prodajne situacije
10.30-11.00 | Prakti¢na vezba — ,Sta kupci Pronalazenje osnova Radionica-vezba
kupuju?* uspedne prodaje u licnim
iskustvima uc€esnika
11.00-11.30 | Pauza za kafu
11.30-13.00 | Prodavac - savetnik u prodaji!
11.30-12.30 | Analiza profila kupaca. Nauciti osnove spesne Teorijski deo
Priprema prodajne prezentacije. prodajne prezentacije
12.30-13.30 | Prakti¢na vezba — ,Kako Uociti razliku izmedu Radionica-vezba
obezbediti ponovljenu uspesne i ponovljene
porudzbinu?* uspeSne prodaje
13.00-14.00 | Pauza za ru€ak
14.00-15.30 | Prodaja pocinje onda kada
kupac kaze DA!
14.00-14.45 | Osnove organizacije prodaje. Razumeti fenomen Teorijski deo
UsavrSavanje li¢nosti i znanja sinergije i timskog rada u
prodavaca. prodaji.
14.45-15.30 | Prakti¢na vezba — ,Sta raditi sa Kako analizirati odnose sa | Radionica-vezba
duznicima?“ kupcima?
15.30-16.00 | Pauza za kafu
16.00-17.00 | Kako da vam se kupci vrate?
16.00-16.30 | Osnove uspesnih ,Loyalty Razumevanje pretpostavki | Teorijski deo
programa“. za dugoro&an uspeh na
Reorganizaciju prodajne sile. trzistu
COrijentacija prema kupcima.
Podela certifikata
16.30-17.00 | Pitanja i odgovori Interakcija polaznika.
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